Aleksandar Bjelić ist mit Leidenschaft Vertriebler und sieht Schnelligkeit im Vertrieb als Wettbewerbsvorteil.

**Sales Excellence:** **Herr Bjelić, Hand aufs Herz: Was ist Ihr Traumberuf - und wenn Sie heute noch einmal die Wahl hätten, welchen Beruf würden Sie dann ergreifen?**

**Aleksandar Bjelić:** Mir wurde das große Privileg zuteil, meine Passion zum Beruf zu machen. Bereits als Kind faszinierten mich Fahrzeuge jeglicher Art. Mein Unternehmen entwickelt, produziert und vertreibt erfolgreich Fahrzeugpflegechemie und trägt damit dazu bei, automobile Geschichte und rollende Kulturgüter durch die richtige Pflege und Konservierung der Nachwelt über Generationen zu erhalten. Wichtiger denn je sind Flexibilität und Anpassungsfähigkeit. Covid-19 geschuldet produzieren wir aktuell zusätzlich Desinfektionsmittel. Wenn ich heute nochmals die Wahl hätte, würde ich den gleichen Weg wieder beschreiten.

**Was ist in Ihrem derzeitigen Beruf besonders spannend und was gefällt Ihnen weniger?**

Herausfordernd ist für mich der Mix aus globalen Märkten, internationalem Wettbewerb, völliger Preistransparenz und Vergleichbarkeit, den technischen (Neu-) Entwicklungen, stetigem Wandel und immer anspruchsvolleren Kunden. Diese veränderten Parameter zwingen dazu, die richtigen Strategien in Produkt, Marketing und Vertrieb zu wählen und sie konsequent und nachhaltig umzusetzen.

**Wie haben sich aus Ihrer Sicht die Arbeit und das Berufsbild des Verkäufers im Laufe Ihrer jetzigen Tätigkeit verändert?**

Die Vergleichbarkeit der Produkte ist wesentlich stärker gegeben als früher. Kunden sind oftmals sehr gut vorbereitet und haben sich mit der Materie intensiv auseinandergesetzt. Dies macht es einfacher, aber auch diffiziler, für den Kunden das optimale, für ihn zufriedenstellende Package zu schnüren. Die Digitalisierung zwingt dazu, Prozesse auf die veränderten Rahmenbedingungen intern und extern anzupassen. Trotz Digitalisierung ist der persönliche Kontakt zum Kunden aber nach wie vor das Wichtigste.

**Welche Fähigkeiten und Eigenschaften zeichnen Ihrer Meinung nach einen guten Vertriebler aus?**

Der perfekte Vertriebler müsste neben fachlicher Kompetenz und Expertise über Selbstbewusstsein, Begeisterungsfähigkeit, Emotionale Intelligenz, Empathie, Akquise-, Präsentations- und Abschlussfähigkeiten verfügen, ein starker Rhetoriker und erfolgreicher Netzwerker sein. Ein sehr guter Vertriebler ist immer bereit, eine Extrameile zu gehen.

**Was ist Ihr nächstes, wichtigstes privates und/oder berufliches Ziel?**

Wir wollen weiter internationalisieren und planen den Marktstart in den USA. Privat strebe ich an, mich mehr aus dem operativen Geschäft zurückzuziehen, um mehr Zeit für Familie, Hobbys und mich selbst zu haben.
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